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Antes de comprar

Determinacion de
sus necesidades

El primer paso para comprar un vehiculo es
determinar sus necesidades de transporte.
Examine el tipo de manejo que realiza, las
personas y la carga que transporta y cudnto puede
presupuestar para combustible. Luego, decida
cudnto dinero puede gastar. Un oficial de
préstamos de su banco o asociacién de crédito
podra ayudarle a determinar qué cantidad puede
permitirse tomar en préstamo, ademds de
proporcionarle informacién valiosa sobre
opciones de préstamos, pagos mensuales y
recomendaciones sobre la compra de auto-
moviles. La bisqueda y la comparacién del
mercado crediticio es importante para que el
vehiculo, ademas de satisfacer sus necesidades,
se ajuste a su presupuesto. Podrd pedir instruc-
ciones y un cronograma de amortizaciones a su
oficial de préstamos, con el fin de que pueda
calcular con precisiéon los pagos mensuales
cuando esté negociando la compra de un
automovil con un distribuidor. Ademds del precio
de compra y los pagos mensuales, deberd
determinar y tomar en consideracion los costos
del seguro, el combustible, el mantenimiento, el
impuesto y la licencia.

Examine las garantias

La comparacion de las garantias de automéviles
nuevos es algo que no se debe pasar por alto al
elegir un vehiculo. Por ley, el distribuidor debe
colocar anuncios que indiquen que existen
garantias disponibles para examinarlas o darle
una copia antes de la venta, cuando se la pida.

e La garantia debe indicar claramente
quién esta cubierto por ella, qué es lo que

3



cubre, el nombre y la direcciéon del
garante, quién se encargara de los
trabajos cubiertos y los procedimientos
para que se lleven a cabo dichos trabajos.
Si esta buscando un vehiculo para un
propésito definido, tal como para arrastrar
un remolque, debera estar consciente de
la “Garantia implicita de idoneidad para
un proposito dado” de este estado (capitulo
62A.2-315 RCW). Esta ley dispone que
cuando un distribuidor sabe que el
vehiculo se va a utilizar para una finalidad
determinada y que el comprador depende
de la experiencia del vendedor para
obtener un vehiculo apropiado, se crea una
garantia en el sentido de que el vehiculo se
adaptara a ese propdsito. Se recomienda
que el distribuidor ponga por escrito que
el vehiculo es apropiado para un fin en
particular. Ejemplo: “Este vehiculo tiene
capacidad para arrastrar una carga de
remolque de _____ kg de peso bruto y/o un
peso util de _____ kg sobre el Paso Stevens
en la autopista 2, en condiciones de manejo
tanto de verano como de invierno. Las
partes reconocen que esto constituye un
término material y una condicion de este
contrato y el vendedor garantiza de modo
expreso que el vehiculo, tal y como esta
equipado, posee dicha capacidad”.

Averigiie todo sobre los precios

Vehiculos nuevos

Usted deberia obtener informacién de precios
de varias marcas y modelos antes de comenzar
a buscar un automovil nuevo. Podrd obtener
informacién sobre cudnto le cuesta a un
distribuidor adquirir un modelo particular y los
equipos opcionales. Hay muchas publicaciones
y diversos servicios que ofrecen esta
informacion, tales como la Consumer Reports
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Magazine y The Ultimate Car Book de Jack
Gillis. Ambas publicaciones se encuentran
disponibles en librerias y en su biblioteca local.
Ademads, hay también disponibles varias guias
de precios de automéviles por medio del Internet,
en: www.kbb.com y www.nada.com.

Vehiculos usados

Para obtener precios de automdviles usados y,
especialmente, para determinar un valor razo-
nable de intercambio, consulte el Kelley Blue
Book actual o la Edicién del Noroeste Pacifico de
la NADA Official Used Car Guide y los anuncios
en los periddicos locales. El Blue Book y otras
guias de precios se encuentran disponibles en su
banco, asociacion de crédito, biblioteca local, o
en Internet (www.kbb.com y www.nada.com).

Arriendo en comparacioén con compra
El arriendo es muy diferente de la compra de un
vehiculo. El arriendo o la compra tienen ventajas
diferentes que se deberdn evaluar a fondo y de
acuerdo con sus necesidades. Lea la seccién de
“Arriendos” de este folleto y considere consultar
a un asesor financiero como ayuda para tomar
la mejor decisidn.

Comparacion de préstamos

Existen préstamos disponibles de diversas
fuentes — asociaciones de crédito, bancos,
instituciones de ahorro y préstamo y distri-
buidores. Al comparar los préstamos, considere
lo siguiente: tasa de interés (el porcentaje de tasa
anual o “APR”, siglas en inglés); la cuota inicial;
su cuota mensual aproximada; la cantidad de
pagos y el costo total del préstamo (un presta-
mista podra hacer los cédlculos para usted). El
plazo de préstamo podra ser de uno a siete afios.
Los préstamos a largo plazo pueden no ser una
buena idea si piensa cambiar de automdvil al
cabo de tres o cuatro afios; a ese punto, usted
podria deber atin més por el préstamo que el valor
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del automdvil. Puede ser mds conveniente un
préstamo a un plazo mds corto con pagos mas
elevados para evitar un problema potencial de
“capital propio negativo” (donde el saldo del
préstamo es mayor que el valor del vehiculo en
el momento de la reventa).

Por lo comin, los distribuidores agregan inte-
reses (normalmente de 1% a 3%) por encima de
lo que cobra el banco, como compensacion para
ellos, por el servicio y la conveniencia de conse-
guirle un financiamiento y para obtener utili-
dades adicionales. Esto se conoce como utili-
dad de reserva financiera o prima marginal de
rendimiento (la diferencia entre la tasa de
“compra” a la que el banco aceptara su solicitud
de crédito y la de “venta”, que es la tasa que le
pasa el distribuidor). La ley no requiere que este
costo adicional del crédito se revele por sepa-
rado; aunque un distribuidor no podr4 presentar
esas tasas como “las mejores disponibles” o
alguna otra cosa similar. Conozca sus alternativas
de financiamiento antes de aceptar un paquete
financiero. Negocie éste tltimo por separado del
precio de compra del vehiculo. El hecho de tener
su financiamiento preaprobado puede ayudarle
también a evitar las compras impulsivas.

Servicios de compra

Existe un ndmero de servicios de compra y
asesoramiento sobre automdviles que pueden
ayudarle a tomar una decisién respecto a una
marca y un modelo y, luego, negociar por usted.
Esto podré ahorrarle una cantidad substancial de
tiempo y energia en el proceso de compra de un
automovil. Antes de firmar con ese tipo de
servicio, averigiie exactamente cudnto le costara
y qué obtendrd a cambio de su dinero. No entregue
dinero por el vehiculo al corredor o el servicio de
compras. El dinero se deberd pagar directamente
al distribuidor que entregue el vehiculo.



Alerta para los
compradores

Mito:

No hay ningtin periodo de reflexién de tres dias
durante el que pueda devolver el vehiculo. Una
vez que firme un contrato, usted estard obligado
por sus términos.

Anuncios publicitarios

Los anuncios publicitarios pueden ser titiles para
los consumidores por ser informativos y como
instrumento de ahorro de tiempo. Sin embargo,
los anuncios pueden ser confusos y algunos de
ellos son hasta engafosos.

Tacticas comunes
e “Anzuelo e intercambio” — Se anuncia
una oferta muy atractiva de un vehiculo (el
“anzuelo”); pero en la distribuidora, el ven-
dedor trata de vender el automovil mas caro
(el “intercambio™).

» “Especial” o “Precio de oferta” — Se hace
referencia a un precio anterior cuando lo
cierto es que el automovil puede no haber
estado nunca al precio “anterior”.

* Por encima o debajo del precio de factura
— El precio “de factura” referido en estas
ofertas puede no reflejar lo que pagd realmente
un distribuidor por el automdvil. El precio
de factura puede incluir incorrectamente una
cantidad que el fabricante retiene y, luego,
le devuelve al distribuidor como utilidad. La
ley estatal requiere que los precios de factura
publicados sean el costo real del vehiculo
para el distribuidor después de restar todas
las retenciones y los incentivos dados por
el fabricante.
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Alta Presion

Retencién de las llaves — A veces, los
vendedores le pedirdn las llaves de su automévil
“con el fin de evaluarlo para propdsitos de
intercambio”. Esta solicitud es razonable; pero
deberd insistir que le devuelvan sus llaves
inmediatamente después de que se haya
realizado. Es una préctica injusta de ventas que
un vendedor conserve sus llaves mientras utiliza
tacticas de venta de alta presion para lograr
que compre.

Depdsitos en efectivo — Si un vendedor le pide
un depdsito en efectivo para demostrar que “tiene
la intencién seria de comprar”, usted no tendrd
ninguna obligacién de proporcionar dicho
depdsito. Deberia sospechar cuando se le pida
ese tipo de dep6sito. Es una prictica injusta que
un vendedor tome un depdsito en efectivo y se
niegue a devolvérselo si no firma un contrato.
Declaraciones que no le obligan — Si se le pide
que firme una declaracién en el sentido de que
“acepta comprar un automoévil cuando esté de
acuerdo con los términos”, el vendedor podra
insistir en que puesto que usted ha firmado esa
declaracidn estd legalmente obligado a comprar
un automovil. Eso no es verdad. En primer lugar,
usted no deberfa firmar esa declaracién, y aunque
lo hubiera hecho, no le obligard legalmente a
comprar un automdvil. Cuando se interrumpan
las negociaciones, tendra absoluta libertad para
marcharse. S6lo quedaré ligado por las obliga-
ciones de un contrato después de que todos los
términos hayan sido puestos por escrito y se le
hayan presentado para su revisién y firma,
incluyendo el acuerdo final de venta (o arriendo)
y los documentos de financiamiento. Si un trato
depende de la aprobacién del “financiamiento”,
no tendrd la obligacién contractual de efectuar
la compra hasta que se apruebe el financiamiento
y que el distribuidor “acepte” su oferta por
escrito, lo que deberd hacer dentro del curso de
tres dias habiles. Si le niegan el financiamiento,
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el distribuidor deberd “deshacer” o cancelar el
primer trato y usted estard libre para reclamar
su cuota inicial y su vehiculo entregado en
intercambio y marcharse. Solo después de que
haya deshecho por completo el primer trato
podra tratar el distribuidor de renegociar otro
nuevo. El hecho de no aceptar o rechazar un trato
dentro de un plazo de tres dias o, el no deshacer
un trato rechazado antes de tratar de renegociar
otro nuevo, se conoce como ‘“encamisado” y
constituye una violacién de la ley de proteccién
del consumidor. Ver RCW 46.70.180(4).
Vendedores miltiples / Hojas de trabajo
multiples — Es comun que algunos vendedores
utilicen formularios denominados “hojas de
trabajo” para negociar términos con usted. Ni
usted ni el distribuidor estdn obligados por lo
que estd escrito en una hoja de trabajo. Sillega a
un acuerdo, deberd verificar usted mismo que
los términos de la hoja de trabajo aparezcan con
exactitud en los términos del contrato final. Si
no entiende algo escrito en una hoja de trabajo o
cualquier cosa en el contrato final, pida una
explicacién y esté dispuesto a marcharse si no
obtiene una respuesta satisfactoria.

iTomese un descanso!

* No negocie cuando esté cansado.
Toémese un descanso.

¢ Si el vendedor cambia, confirme
siempre dénde quedaron las negocia-
ciones con el ultimo vendedor.

* No deje que la emocién ofusque su
buen juicio.

* No se sienta obligado a firmar algo
que no entienda o con lo que no esté
de acuerdo.

iRecuerde que hay una gran cantidad de
vehiculos entre los cuales puede elegir!




“Empaquetado” o “cargado”

de pagos por automoviles

El “empacar” o “cargar” los pagos es un término
de jerga que se utiliza para describir una practica
promovida por las empresas de seguro de créditos
y que utiliza la industria automotriz para lograr
que los clientes adquieran productos adicionales,
tales como seguro de crédito, contratos de
servicio y reparaciones, protectores quimicos y
dispositivos de seguridad, sin revelar sus
verdaderos efectos sobre los pagos mensuales.
El “empaquetado” se lleva a cabo cuando un
cliente financia su vehiculo por medio del
distribuidor. Es como sigue: un cliente acepta
un precio de compra y el distribuidor cita un pago
mensual de aproximadamente 20 a 40 ddlares
mayor que el que se requiere para cubrir el precio
del vehiculo. Esto crea un “paquete” o espacio
en el pago para agregar los productos opcionales
mds tarde, en la transaccion. El personal del
distribuidor estd adiestrado para sugerir a los
clientes, durante las negociaciones, que los
productos opcionales se incluyen “gratuita-
mente” o a un costo reducido.

Puesto que el pago mensual no aumenta y el
cliente cree que los productos son “‘gratuitos”
o con descuento, la mayoria de las personas
no presentan objeciones cuando se incluyen
los productos en el contrato final. Se puede
obtener el mismo resultado, mencionando
pagos en un plazo mds breve, por ejemplo de 48
meses y luego, expandiéndolo a 60 meses o mds,
para acomodar el costo de los productos y
servicios adicionales, mientras se mantienen
iguales las cuotas.

Los distribuidores de automéviles que utilizan
cotizaciones de precios ‘“empaquetadas” o
“cargadas” tratan de encubrir sus actos, de
modo que usted pueda no darse cuenta
inmediatamente de que le han enganado.
RECUERDE QUE EL EMPAQUETADO SE
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PRODUCE CUANDO OBTIENE SU
FINANCIAMIENTO A TRAVES DEL
DISTRIBUIDOR.

TENGA MUCHO CUIDADO i el distribuidor
parece demasiado preocupado en mantener su
atencion en el tamafio de la cuota, la cual no
parece cambiar durante las negociaciones.
ESCUCHE LAS FRASES CLAVE tales como
“Pagos protegidos” o “jEsta incluido!” o *“;Se
proporciona sin cargos extra!”, o bien, “jSus
pagos estan asegurados y no cambiaran!”
DESCONFIE cuando se afiadan servicios o
productos adicionales “sin costo extra”.
COMPARE EN EL MERCADO diferentes
tasas de interés y plazos de financiamiento.
VERIFIQUE LOS TERMINOS DE FINAN-
CIAMIENTO con su banco o asociacién de
crédito antes de firmar para obtener el
financiamiento del distribuidor. Este tltimo
puede ser mds conveniente, pero las tasas de
interés pueden ser también mds altas que las que
cobran directamente los bancos.
CONSULTE UN CRONOGRAMA DE
AMORTIZACIONES. Asegirese de que los
pagos cotizados no sean mds altos que lo que se
requiera para cubrir el precio de compra del
vehiculo y los productos que haya aceptado
adquirir. Con frecuencia, se pueden encontrar
cronogramas de amortizaciones en su propia
institucion financiera y muchas calculadoras de
negocios y de estudiantes pueden determinar con
facilidad formulas de amortizaciones, si conoce
el monto financiado, los plazos (nimero de
cuotas) y la tasa de interés.

NEGOCIE EL PRECIO, EL VALOR DEL
VEHICULO QUE ENTREGUE COMO
INTERCAMBIO y LA TASA DE INTERES.
No permita que las negociaciones se enfoquen
sélo en los pagos mensuales.

PIDA QUE LE REVELEN TODAS LAS
COTIZACIONES DE CUOTAS con tasas de
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interés y plazos (niimero de meses) y los produc-
tos y servicios especificos que cubren los pagos.
REVISE EL CONTRATO DE COMPRA Y
LOS DOCUMENTOS DE CREDITO con todo
cuidado para asegurarse de que sélo se incluyan
los productos que haya aceptado adquirir.
CONFIRME LOS PRECIOS DE TODOS
LOS PRODUCTOS incluidos en su contrato
de venta y los acuerdos de préstamo.
PREGUNTE COMO SERIAN SUS PAGOS
MENSUALES si se eliminaran los productos
opcionales del contrato.

RECUERDE QUE TODO ES NEGOCIA-
BLE en un trato de compra de un vehiculo y
que nada es “gratis”.

NO TIENE NINGUNA OBLIGACION DE
COMPRAR PRODUCTOS NI SERVICIOS
EXTRA, incluyendo contratos de servicio o
seguros de crédito, como condicién de apro-
bacién del préstamo. Si le dicen que tiene que
comprar algo més que el vehiculo mismo para
que se le apruebe el crédito, pidale al distribuidor
que se lo ponga por escrito en su acuerdo de
compra y su contrato de crédito a plazos
desglosados o verifique ese requisito con la
compaiiia financiera antes de firmar el contrato.
En la mayoria de los casos, esto dard como
resultado que se elimine la “necesidad” de que
adquiera productos adicionales que no desee. Si
ha comprado ya productos no deseados,
creyendo que se requerian, cancélelos para
obtener un crédito sobre el monto adeudado del
préstamo. Esto resultard en una reduccién de la
cantidad de pagos que deberé efectuar para ser
propietario del vehiculo.

NO HAY TRES DIAS DE REFLEXION
PARA PODER CANCELAR LA COMPRA
O ELARRIENDO DE UN AUTOMOVIL. Si
firma el contrato, quedara legalmente obligado
por sus términos.
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Cambio de los términos del

contrato (“encamisado”)

Una vez que se haya convenido en un trato y
firmado el contrato, si el distribuidor vuelve
a ponerse en contacto con usted diciéndole que
ahora necesitan una cuota inicial mas elevada
o cuotas mensuales mayores, usted no tendra
ninguna obligacion de aceptar esos nuevos
términos. Por ley, el distribuidor cuenta con tres
dias hébiles a partir de la fecha de compra o
arriendo (excluyendo los fines de semana y los
dias feriados) para obtener financiamiento y
cerrar la venta de conformidad con los términos
del contrato. Cuando el distribuidor no logre
obtener el financiamiento especificado en el
contrato en ese periodo de tiempo, no habra
contrato obligatorio y el distribuidor debera
ofrecerle la devolucién de sus documentos de
contrato anulados, el pago inicial y el vehiculo
intercambiado antes de tratar de negociar un
nuevo acuerdo con usted.

Si ha tomado posesion del vehiculo, debera
devolverlo prontamente en cuanto se le noti-
fique que la transaccion no se podra com-
pletar dentro del periodo de tres dias habiles.

Servicio de garantia

Si su automévil nuevo o usado estd cubierto por
una garantia del fabricante y tiene algtin problema
cubierto por ella, el departamento de servicio
autorizado del distribuidor estd obligado a efectuar
las reparaciones requeridas por la garantfa. Un
vendedor no podré rechazar el servicio de garantia
para evitar responsabilidades bajo la “Ley de
vehiculos defectuosos” del estado de Washington.

Para obtener mds informacion al respecto,
Ilame al programa de la Ley de vehiculos
defectuosos, al teléfono 1-800-541-8898
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Ley de vehiculos

motorizados defectuosos

Si su vehiculo tiene menos de dos afios y medio
de antigiiedad y se ha reparado bajo la garantia
del fabricante varias veces, pero sigue teniendo
un problema importante o ha permanecido fuera
de servicio durante mdas de 30 dias por el
diagndstico y/o reparaciones, el automdvil podria
ser un “vehiculo defectuoso”. Debera ponerse
en contacto con el programa de la Ley de
vehiculos motorizados defectuosos en la
Oficina del Procurador General para obtener
mas informacion al respecto. Puede ser que
tenga derecho a arbitraje bajo el programa
administrado por el estado, que se cred para
resolver disputas de garantia entre los consumi-
dores y los fabricantes. Si se determina que el
vehiculo satisface los elementos de la Ley de
vehiculos defectuosos, se le podrd requerir al
fabricante que reemplace o readquiera el
vehiculo defectuoso.

Busqueda de un vehiculo

Seleccién de un distribuidor
Ademds de los anuncios publicitarios en la
television y los periddicos, pregunte a los amigos
y familiares sobre sus experiencias de adqui-
sicién de automdviles para obtener referencias
personales. Otras fuentes de informacién sobre
distribuidores son:

e La Oficina para Mejores Negocios (The
Better Business Bureau) (;Cudl es el registro
de manejo de quejas del distribuidor?)

* La Oficina del Procurador General (; Ha sido

objeto el distribuidor de alguna accién de
aplicacion de las leyes?)
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* Divisién de Distribuidores del Departa-
mento de Licencias (Dealer Division of the
Department of Licensing) (; Tiene licencia
el distribuidor? ; En qué estado se encuentra
el bono de seguridad del distribuidor?).

Si piensa acudir a algin distribuidor de fuera del
estado, recuerde que los vehiculos adquiridos en
otro estado no calificardn para la ley de nuevos
vehiculos motorizados defectuosos del estado de
Washington y pueden no estar cubiertos tampoco
por las leyes de vehiculos defectuosos de los
otros estados.

Negociacion del precio

Cuando compre o arriende un automovil, los
precios y las condiciones de financiamiento son
negociables en la mayoria de los casos. Reciente-
mente, algunos distribuidores estan utilizando el
concepto de precios no negociables. Cuando el
modelo de un vehiculo tenga una gran demanda
y se encuentre en cantidades escasas, puede
resultar dificil negociar un precio. Incluso en los
casos en los que el precio del vehiculo puede no
ser negociable, el financiamiento o las condiciones
del arriendo, el valor del vehiculo de intercambio
o productos y servicios extra ofrecidos por el
distribuidor seguirdn siendo negociables.

e Esté preparado. Conozca el precio con
anticipacion, el financiamiento y el valor
aproximado del vehiculo de intercambio.

 Esté dispuesto a marcharse si el distribuidor
rechaza una oferta que usted considere

razonable.

¢ Consulte a mas de un distribuidor.

Negociacion de otros items
Aunque negociard probablemente el precio del
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automovil, puede que necesite también negociar
otros aspectos de la transaccion:

Condiciones de financiamiento — Compare sus
alternativas de financiamiento (banco o asocia-
cion de crédito) antes de efectuar la compra.
Valor del vehiculo de intercambio — Si decide
intercambiar su automdvil en lugar de venderlo
usted mismo, debera conocer el valor de dicho
vehiculo antes de ir donde el distribuidor. Podra
consultar un Kelley Blue Book o una guia NADA
Used Car Guide u otros recursos de informacién
sobre automdviles (por ejemplo, sitios en la red
de Internet: www.kbb.com, www.nada.com) para
obtener esos datos sobre la base del estado
general, el millaje y el mercado regional. El valor
del vehiculo de intercambio se deberd negociar
como si fuera una transaccidn distinta del precio
del vehiculo. El hecho de negociar ambas cosas
simultdneamente podrd hacer que pierda de vista
los resultados finales. No se cobra el impuesto
sobre ventas por la porcién del precio de compra
equivalente al monto del vehiculo de intercambio.
Cuando entregue un vehiculo como intercambio,
deberd revelar al distribuidor cualquier “marca”
que aparezca en el titulo de propiedad como:
“reconstruido”, “rescatado” o “en incumplimiento"
incluyendo un vehiculo que se le haya exigido
al fabricante que lo readquiera bajo la “Ley de
vehiculos defectuosos™ capitulo 19.118 RCW.
Sinorevela el titulo de propiedad “marcado”, el
distribuidor podrd volver a ponerse en contacto
con usted cuando se descubra la “marca” para
tratar de renegociar el valor de dicho vehiculo
entregado como intercambio.

Contratos de Servicio — Muchos distribuidores
ofrecen contratos de servicio o garantias
extendidas, bajo los que el distribuidor u otra
compaiiia aceptan pagar las reparaciones futuras
del automdvil. Sepa que puede negociar ese
costo, porque es raro que los contratos de servicio
se tengan que vender a un precio fijo. Si el
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distribuidor le vende un contrato de servicio o
le garantiza su vehiculo de modo expreso, no
podrd rechazar la garantia implicita de
comerciabilidad. Los clientes podrdn verificar
contratos de servicio “aprobados” en la Oficina
del Comisionado de Seguros, ya sea directa-
mente o a través de su dominio en la red
[www.insurance.wa.gov] en lo que se refiere a
compaiifas de contratos de servicio u otros
productos de seguros.

Opciones — Las opciones y adiciones vendidas
por el distribuidor son usualmente negociables.
Estas pueden estar también disponibles de otros
distribuidores. Después de la compra, algunos
articulos posteriores al mercado, tales como
faldones, alfombras para el piso y peliculas de
color para vidrios se pueden obtener de provee-
dores independientes a precios competitivos.
Proteccion del vehiculo — Esto incluye
articulos tales como sellador de pintura, capa
protectora y productos de proteccion contra las
manchas para el tapiz. Deberd determinar qué
proteccion instalada de fabrica y qué cobertura
de garantia se incluyen ya en el precio del
vehiculo, antes de decidir si necesita 0 no €sos
tipos de opciones. Algunas cosas tales como
protector de telas, selladores o protectores de
pintura, los podra adquirir en su tienda local de
suministros para automdviles y aplicarlos usted
mismo por una fraccién del costo.

Seguro de crédito — Esto no se debe confundir
con el seguro contra accidentes y responsabili-
dades del automdvil. Las pdlizas de seguro de
crédito pagan sus obligaciones del préstamo si
usted falleciera o quedara incapacitado. No tiene
ninguna obligacion de adquirir seguro de crédito
para obtener financiamiento. Le convendra con-
sultar a un agente de seguros antes de tomar la
decision de adquirir este tipo de seguro. Las
primas las regula el Comisionado de Seguros y
no son negociables; pero usted podrd hacer
comparaciones para encontrar una prima mas baja.
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El contrato

iLea y entienda todos y cada
uno de los documentos antes
de firmarlos!

* ;Debera obtener siempre una copia de todos
los documentos que firme para sus archivos!

e ;Obtenga por escrito todas las promesas y
representaciones orales! Las promesas de
palabra son dificiles de hacer cumplir. Una vez
que firme un contrato estard obligado legal-
mente por sus términos. No tendra derecho
a cancelar dentro de tres dias los contratos

de compra o arriendo de vehiculos.

* No firme el contrato a menos que haya
leido y entienda todos sus términos y que se
hayan puesto por escrito todos los acuerdos

y las promesas.

* No firme nunca un contrato cuando tenga
espacios dejados en blanco. Mérquelos o

1Iénelos de modo apropiado.

* Por ley, antes de firmar un contrato, el distri-
buidor deberd revelarle por separado y por
escrito los cargos financieros, los costos de
seguros, los impuestos y otros cargos que deba
pagar bajo el contrato. Si alguno de estos
términos difiere de los que haya negociado,

insista en que se corrijan antes de firmar.

iDeje el automovil hasta que
se haya cerrado el trato!

Si su contrato indica que estd “sujeto a finan-
ciamiento” o alguna otra contingencia, no serd
aconsejable que usted lleve el vehiculo a su casa
hasta que se hayan completado las disposiciones
del contrato o satisfecho la contingencia. Por ley,
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el distribuidor cuenta con tres dias habiles desde
el momento de la compra (excluyendo sdbados,
domingos y feriados) para encontrar financia-
miento o resolver las contingencias y finalizar la
venta. Si no se hace esto, no habra contrato
obligatorio y el distribuidor deberd rechazar su
oferta y “deshacer” el trato, ofreciendo devolverle
sus documentos contractuales, el anticipo y el
vehiculo de intercambio, antes de tratar de negociar
un nuevo acuerdo con usted. Si ha tomado posesion
del vehiculo, deberd regresarlo prontamente.

Compra de un

vehiculo usado

Dénde efectuar la compra
iCuidado con los "vendedores

al borde de la acera”!

Esté conciente de que los distribuidores sin
licencia, conocidos como “vendedores al borde
de la acera” también anunciados en los avisos
clasificados (cualquiera que venda cinco o més
vehiculos en un periodo de doce meses debe
obtener una licencia de distribuidor — RCW
46.70.021).

Los distribuidores sin licencia no cumplen las
leyes estatales ni federales y usted tendrd menos
proteccién en sus tratos con ellos. Si usted
responde a un anuncio clasificado y el distri-
buidor tiene varios vehiculos para la venta, pero
no posee una sala de exhibiciones ni un lote de
automoviles, serd probable que esté frente a un
distribuidor sin licencia. El comprarle a uno de
estos dltimos hard que aumenten sus riesgos de
no conseguir que se le transfiera el titulo de
propiedad, de obtener un automévil reconstruido
o0 que tenga un odometro “corrido hacia atrds”.
Se pueden adquirir vehiculos usados en lugares
que no sean los distribuidores. Por ejemplo, hay
vendedores privados que ponen anuncios en las
secciones de avisos clasificados de los perié-
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dicos. En el caso de ventas privadas legitimas (por
personas que no sean distribuidores), usted deberd
poner por escrito el acuerdo de compraventa.
Debera incluirse una descripcién del vehiculo, el
precio, una declaracién en el sentido de que el
vendedor tiene el titulo de propiedad y todas las
demads aseveraciones y promesas, si las hubiera.
Sea quien sea el vendedor al que le compre, insista
en una prueba de conduccion completa y una
inspeccién por un mecanico independiente antes
de negociar el precio y otros términos.

Informacién sobre el vehiculo

La ley requiere que el distribuidor muestre o,
cuando se le pida haga conocer por escrito el
precio pedido por un vehiculo usado (RCW
46.70.125). El distribuidor deberd proporcionar
también a un comprador en perspectiva el nombre
y la direccién del antiguo propietario registrado,
en el caso de que el duefio fuera una empresa o
alguna entidad del gobierno (RCW 46.70.180(6)).

Pongase en contacto con el

propietario anterior

Al ponerse en contacto con el propietario anterior
antes de que acepte hacer una compra, podrd
descubrir un historial mds completo sobre el
vehiculo que podrd influir en su decisién de
adquirirlo o no y cudnto pagar por él. Le conven-
dréd hacer preguntas sobre reparaciones, manteni-
miento, dafos por accidentes y confirmacion del
millaje. Usted deberd obtener representacion
material, por escrito, sobre el historial del vehiculo
y las condiciones en que se encuentra.

Verifique los retiros de

vehiculos del mercado

Podrd ponerse también en contacto con la
Administracién Nacional de Seguridad de
Tréfico por Carretera (National Highway Traffic
Safety Administration)(que forma parte del
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Departamento de Transportes federal), llamando
al teléfono 1-800-424-9393 (www.nhtsa.dot.gov)
para averiguar si una marca determinada y modelo
de automdvil usado lo retir6 alguna vez el
fabricante del mercado. Cada automovil usado
ofrecido por un distribuidor, por ley debera tener
una Guia del Comprador de la Comisién Federal
de Comercio (Federal Trade Commission Buyer’s
Guide) fijada en la ventanilla, con informacién
sobre el estado de garantia del vehiculo, tal como
lo ofrece el distribuidor.

Compruebe la seguridad

Es una violacién de los reglamentos de licencias
para distribuidores que se venda un vehiculo
carente de seguridad para el funcionamiento en
las vias publicas (RCW 46.70.101(1)(b)(viii)).
Esto significa que el automdvil debe, por lo
menos, tener en condiciones de funcionamiento
la direccidn, los focos (faros) delanteros, las luces
de atras, las luces de los frenos, las sefiales
direccionales, los frenos, los limpiaparabrisas, un
parabrisas sin dafios (no rajado), cinturones de
seguridad y llantas (gomas) con un minimo de
1.6 mm (2/32 de pulgada) de profundidad de
huella. Puesto que es también ilegal hacer
funcionar un vehiculo motorizado carente de
seguridad en las vias ptblicas, la obligacién
material por un equipo inseguro es la responsa-
bilidad del propietario y del conductor de un
vehiculo inseguro.

Antes de estar de acuerdo en comprar un vehiculo
que satisfaga sus necesidades, lleve el vehiculo
usado a un mecdnico de su confianza para que lo
inspeccione y pruebe el motor, otras partes
mecdnicas y los equipos de seguridad. Cuando
un distribuidor o un vendedor privado se muestren
renuentes 0 se nieguen a permitir que se efecttie
una inspeccion independiente del vehiculo, debera
reconsiderar seriamente si se trata de un automovil
0 camidn apropiado para usted.

21



Garantias de vehiculos usados
Garantia del distribuidor — Un distribuidor
podrd proporcionarle una garantia limitada que
pagard el total o alguna porcidn de los costos de
reparaciones de componentes cubiertos durante
el periodo de la garantia (por lo comun 90 dias o
menos). Asegirese de entender bien la cobertura
y las exclusiones. Deberd insistir en que el
distribuidor ponga por escrito todas sus promesas
y aseveraciones que se refieran a la calidad, asi
como también la garantia.

Contratos extendidos de servicio — El distri-
buidor podria tratar de animarle a que adquiera
un contrato extendido de servicio para el vehiculo
(aunque no como condicién de la aprobacion del
crédito). Si adquiere un contrato extendido de
servicio, el distribuidor no estd permitido a
rechazar la garantia implicita de comerciabilidad,
por lo tanto, el vehiculo no se podra vender “tal
como estd” (vea los requisitos de notificaciones
en RCW 48.96.045 (4)).

Antes de visitar a un distribuidor, debera descubrir
qué contratos de servicio se encuentran
disponibles en general en su drea y comparar la
extension de la cobertura y los requisitos de
mantenimiento para conservar la pdliza vigente.
Podra pedir copias de diversos contratos
ofrecidos por el distribuidor antes de hacer su
compra. Podra cancelar cualquier contrato
extendido de servicio dentro de los treinta dias
siguientes a la compra, si no ha presentado nin-
guna reclamacion bajo él (no se podra imponer
ningun castigo si cancela dentro de los diez dias
siguientes; vea RCW 48.96.047).

Por ley, los contratos extendidos de servicio
ofrecidos por una compania deberdn tener el
respaldo de una péliza de seguro autorizada. Seré
preciso que se indiquen claramente en el contrato
el nombre y la direccién de la compaiiia ase-
guradora, el nimero de péliza y cémo presentar
un reclamo. Cuando tenga que tomar una decision
respecto a un contrato de servicio, examine el
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contrato mismo, en lugar de tomar sus decisiones
sobre la base de un folleto o las declaraciones del
distribuidor. Vea si hay coberturas superpuestas
o duplicacion de coberturas en el contrato de
servicio que usted pueda tener bajo cualquier
garantia remanente del fabricante. Debera tomar
en consideracion si serd mds eficiente en costos
ahorrar el precio de dicho contrato y “asegurarse”
usted mismo.

Garantia implicita de comerciabilidad — Cada
vehiculo vendido por un distribuidor en el estado
de Washington tiene una garantia “implicita” de
que el vehiculo serd apropiado para el propdsito
de conduccién normal. Esto quiere decir que el
vehiculo no deberé tener defectos importantes,
ser razonablemente seguro y tener la calidad
promedio de otros vehiculos similares disponibles
para su venta dentro de este rango de precios.
La duracién y la amplitud de la cobertura depen-
derdn de la edad, el millaje y el precio del vehi-
culo, ademads de la naturaleza y el tiempo de pre-
sentacion del problema.

Muchos, si no la mayoria de los vehiculos usados
son ofrecidos por los distribuidores “tal como
estan”. S6lo después de una negociacion explicita
que dé como resultado una renuncia voluntaria y
con conocimiento de causa, le permitird cancelar
su garantia implicita de comerciabilidad. No hay
nada en ninguna ley que requiera que usted firme
una renuncia a sus derechos implicitos de garantia
bajo ninguna circunstancia, a menos que convenga
en hacerlo asi sabiendo que eso quiere decir que
serd responsable de los costos de reparaciones del
vehiculo si resulta, ser defectuoso.

Podra negociar un acuerdo con el distribuidor
para renunciar a la garantia implicita sélo si:

(1) Hay un debate explicito sobre los términos
de la garantia;

(2) Se le informa con precision sobre las
consecuencias de la adquisicion de un vehiculo
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“tal como estd” (es decir que usted estd con-
sciente de las cualidades y caracteristicas especi-
ficas del vehiculo que no estardn cubiertas);

(3) No adquiere un contrato extendido de
servicio y, finalmente,

(4) Asume voluntariamente y con conoci-
miento de causa todos los riesgos de costos de
reparaciones que se deban a defectos del
vehiculo. (Estd en tela de juicio el hecho de si
acepta 0 no “con conocimiento de causa” la
responsabilidad por defectos que el distribui-
dor conozca o debiera conocer en el momento
de la venta; pero que no se le revelen de modo
eficaz. Los distribuidores deberdn revelar los
defectos materiales en forma oral y por escrito,
si tratan de lograr que acepte el vehiculo “como
estd”). Los distribuidores no podrdn vender
nunca un vehiculo carente de seguridad.

“Tal como esta”

iSi renuncia a la garantia implicita y el vehiculo
se descompone, usted serd responsable de todas
las reparaciones! ;Si el automdvil tiene una averia
a un minuto o un kilémetro de distancia del
distribuidor, usted serd atin responsable de las
reparaciones! jLa compra de un vehiculo “tal
como estd” quiere decir que usted estd asumiendo
toda la responsabilidad para las reparaciones y el
mantenimiento del vehiculo! Como comprador
bien informado deberd tomar en consideracion si
la negociacion de su renuncia a todos sus derechos
de garantia implicita es algo que responde en
realidad a sus mejores intereses. Al comprar un
automdvil “tal como estd”, no tendrd ninguna
garantia y pocos o ninglin recurso contra el
distribuidor en el caso de que resulte que el
vehiculo tiene problemas importantes. Deberd
obtener cuando menos un descuento substancial
si acepta comprar un vehiculo “tal como esta”.
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Pruébelo primero

Antes de comprar un vehiculo usado deberd exami-
narlo a fondo y efectuar una prueba de conduccion.
Una prueba valiosa e informativa deberd ser algo més
que una simple demostracion en la que el vendedor
explique las caracteristicas del vehiculo.

Una prueba de conduccion deberd ser un muestreo
de las condiciones mecdnicas de funcionamiento del
automdvil. Esto quiere decir que deberd manejar el
vehiculo tal y como lo haria en las condiciones dia-
rias, o sea, en la carretera, la ciudad, las colinas, etc.

e Debera comprobar el funcionamiento de
todos los dispositivos eléctricos y de como-
didad (ventanillas, luces y sefiales direc-
cionales, descongelador, calefaccion y aire
acondicionado), toque la bocina, verifique
los frenos mediante una detencion de
emergencia controlada.

* Escuche la aceleraciéon del motor al ingre-
sar a la autopista y en las colinas.

e También es importante llevar a cabo un
examen visual completo del vehiculo.

» Examine bajo el automdvil para ver si tiene
sefales de dafios en la carroceria o de repa-
raciones por choques y piezas faltantes,
suelta o que se adapte mal.

e Examine el compartimiento del motor y el
portaequipajes para ver si tienen pintura
fresca que pueda revelar dafios anteriores.

* Puede convenirle hacer que un amigo siga
al vehiculo para ver como rueda.

Cuanto mas conozca un vehiculo antes de com-
prarlo, tanto més probabilidades tendrd de escoger
el mejor vehiculo para satisfacer sus necesidades.
iEl momento apropiado para probar un vehiculo
es antes de comprarlo!
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Haga que lo inspeccione

su mecanico

Si el vehiculo pasa bien su prueba, l1évelo a que
lo inspeccione un mecénico competente de su
eleccion. El mecanico debera revisar los frenos,
el sistema eléctrico, la compresidon, la trans-
mision y todos los demds sistemas del automovil,
sobre todo las cosas que le hayan llamado la
atencion durante la conduccién de prueba. Usted
deberé considerar también la posibilidad de
efectuar una inspeccién y una prueba del sistema
de control de emisiones. Las inspecciones
pueden tener cierto costo para usted; pero si el
mecdnico descubre algiin defecto importante, se
habra evitado un grave problema y ahorrado una
buena cantidad de dinero. Cuando en una
inspeccién aparezcan s6lo defectos de menor
cuantia, podra utilizar esa informacién para
negociar ya sea un precio de venta mas bajo o
que el distribuidor acepte por escrito reparar las
fallas antes de la compra.

jCuidado compradores —

tengan todo por escrito!

Una prueba de conduccién a fondo y una buena
inspeccién mecdnica son los dnicos modos de
asegurarse de que el vehiculo que esté pensando
adquirir se encuentre en buenas condiciones
mecdnicas. Las pretensiones verbales sobre el
vehiculo que exprese un vendedor no serdn
necesariamente promesas que se vayan a cumplir
y que le ayuden cuando se presente cualquier
problema. Si decide adquirir un vehiculo “tal
como estd”, obtenga por escrito todas las
aseveraciones materiales sobre calidad, historial
o defectos como ayuda para afrontar esos asuntos
en caso de alguna disputa posterior.

Si no renuncia de modo eficaz y con conoci-
miento de causa a la garantia implicita o si el
distribuidor le hizo suficientes promesas verbales
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sobre las condiciones del vehiculo y lo que
sucederd en caso de que se presente cualquier
problema, de modo que se cree una garantia
expresa, serd posible que consiga que el
distribuidor repare el vehiculo sin cargos o por
un cobro reducido. Sin embargo, las promesas
verbales son siempre dificiles de probar y hacer
que se apliquen. Cuando un vendedor del
distribuidor se niegue a poner por escrito
promesas y aseveraciones importantes, deberia
pensar en hacer su compra en otro lado. Ademds,
puesto que su firma en un documento es muy
importante, deberd leer, entender y aceptar todo
antes de firmar, asegurdndose de que se hayan
incluido todas las promesas verbales.

Conozca sus garantias

Si el distribuidor le entrega una garantia limitada
por escrito, no se podrd renunciar a la garantia
implicita y tendrd tanto la garantia limitada como
la implicita para el automdvil. Si adquiere un
contrato de servicio del mismo distribuidor para
un vehiculo usado dentro de los noventa dias
siguientes a la adquisicidn, no podrd renunciar a
la garantia implicita de comerciabilidad y tendra
la proteccién tanto del contrato de servicio como
de la garantia implicita de comerciabilidad
(RCW 48.96.045(4)). La disponibilidad de
la garantia implicita o un contrato de ser-
vicio no elimina la necesidad de una prueba
de conducciéon y una inspeccién por un
mecanico competente.

Cuando se venda un vehiculo, el vendedor (que
puede ser usted si “intercambia” un vehiculo)
deberd llenar con precisién una declaracién de
revelacion del odémetro, que se presentard con
una solicitud de expedicién de un nuevo certi-
ficado de titulo de propiedad.
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Ley de inspeccién de

emisiones de vehiculos

En algunas zonas del estado, los compradores
de vehiculos usados de gasolina o diesel,
fabricados desde 1968, deberdn mostrar que el
vehiculo ha pasado una inspeccién de emisiones
dentro de los seis meses precedentes, con el fin
de registrar el vehiculo.

Si vive en una zona con un programa de inspec-
cién y adquiere un vehiculo usado de una persona
particular, debera tener un certificado valido de
inspeccién de emisiones para que sea posible
registrarlo a su nombre.

Responsabilidades del distribuidor

Los distribuidores pueden no haber hecho que
un vehiculo pase una inspeccion de emisiones
antes de una venta porque no se requiere un
certificado vélido de emisiones para que efectie
la venta de una unidad. Sin embargo, en las zonas
en las que se prueban las emisiones, los distri-
buidores deberdn proporcionar una notificacion
por escrito que debera firmar el comprador,
reconociendo que el vehiculo puede no satisfacer
las normas de emisiones.

Un distribuidor podr4 incluir el sistema de emi-
siones en una renuncia por escrito a la garantia
implicita, de modo que no sea responsable de
las reparaciones en el caso de que el automdvil
no pase la prueba de emisiones més tarde.

Antes de comprar
* Inspeccione el vehiculo para asegurarse de
que todos los dispositivos de control de
emisiones se encuentren en su lugar y vea
si tiene mangueras Yy filtros apropiados.
* Asegurese de que no se hayan cortado ni

tapado algunos conductos.
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* Haga que el vehiculo se someta a una
inspeccidn antes de comprarlo y pida al taller
de reparaciones que inspeccione para usted
el sistema de control de emisiones.

* Tome en consideracion la posibilidad de
pedirle al distribuidor que le proporcione una
promesa por escrito de que el vehiculo pasara
la inspeccién como condicién para la venta.

iVerifique las emisiones!

iNo adquiera los problemas de control de
emisiones de otra persona! La ley de aire limpio
de Washington de 1991 ha reforzado la ley de
inspeccién de emisiones de vehiculos, contribu-
yendo a identificar y reparar los vehiculos que
causen la mayor parte de la contaminacidn.
Antes de comprar, asegirese de que el
vehiculo pasara una inspeccién de emisiones.
Para obtener m4s informacion sobre el programa
de inspeccion de emisiones de vehiculos, pon-
gase en contacto con el Departamento de Eco-
logia del Estado de Washington (Washington
State Department of Ecology), llamando al
teléfono 1-800-453-4951.

Arriendo de automoviles

A medida que los precios de los automdviles y los
costos financieros aumentan, el arriendo de
vehiculos en lugar de las compras ha estado mas
activamente publicitado y ofertado por la industria
automotriz. El arriendo de un vehiculo no es
simplemente un modo “diferente” de comprarlo
— el arriendo de un vehiculo significa que usted
lo estd arrendando a largo plazo con obligaciones,
beneficios y responsabilidades especificos
contenidos en el acuerdo de arriendo. Los términos
de arriendo se anuncian por su cuota inicial baja
y los pagos mensuales, comparativamente bajos,
que hacen que los vehiculos nuevos sean ase-
quibles; pero no son necesariamente la mejor
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opcién ni la més eficiente en costos.

Antes de arrendar un vehiculo usted deberd
determinar si el arriendo es apropiado para usted.
Antes de ir en busca de un automovil, debera
hablar con varios prestamistas para obtener
explicaciones de las diferencias, incluyendo los
costos y beneficios del arriendo y la compra del
vehiculo que escoja.

Leyes que regulan los arriendos
Los arriendos de automdviles para fines per-
sonales, familiares o del hogar que vayan més alla
de cuatro meses deberdn satisfacer la regla M, la
ley federal de arriendos a consumidores (15 U.S.C.
1667), y las leyes estatales, capitulo 63.10 del
Cédigo Revisado de Washington (Revised Code
of Washington). Esas leyes requieren indicaciones
reveladoras especificas en los anuncios y contratos
de arriendo. La informacién que debe conocer
incluye el costo capitalizado del vehiculo (el valor
del automévil que se fija al comienzo del arriendo)
y el equivalente de intereses (que se conoce
también como factor monetario de tasa de
financiamiento de arriendo). Las leyes de Wash-
ington requieren que se revelen los costos
capitalizados, la contabilizacién del valor de
intercambio, la cuota inicial y las rebajas sobre
todos los arriendos de vehiculos a consumidores.

Anuncios publicitarios de arriendo
Conozca todos los términos

Por lo comin, los anuncios publicitarios de
arriendo ofrecen una cuota inicial baja y pagos
mensuales bajos; pero pueden no incluir todos
los términos y las condiciones que debera
conocer y entender antes de comenzar a tomar
decisiones. Los términos especiales de arriendo,
incluyendo una cuota inicial baja o los pagos
mensuales bajos que se anuncian, pueden
encontrarse disponibles sélo para un modelo
determinado; puede haber otros requisitos que
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incluyan el tener que pagar una cuota inicial
considerable (reduccién del costo de capitali-
zacion) para poder obtener los pagos bajos.

Lea con cuidado

Deberé leer los anuncios publicitarios con cuidado
para determinar si existen restricciones en la
oferta. Si un vendedor intenta desviar inmediata-
mente su atencién hacia otro plan o un vehiculo
diferente antes de que haya tenido la oportunidad
de tomar completamente en consideracion la
oferta anunciada y el vehiculo, sea prudente. Si
no entiende con toda claridad los términos de un
anuncio, llame al distribuidor para que responda
a sus preguntas antes de ir a su oficina.

Arriendo o compra

Algunos anuncios publicitarios de arriendo se
pueden confundir con facilidad con términos que
ofrecen la adquisicion de un vehiculo. La
revelacién de que se trata de un arriendo puede
ser poco evidente o ausente en el anuncio. El
distribuidor deberd revelar que la oferta es para
un arriendo y si tendrd o no la opcién de comprar
el automdvil al finalizar el arriendo.

Costos de arriendo

El pago inicial para un arriendo puede ser menor
que la cuota inicial requerida para la compra de
la misma unidad. Cuando tome en arriendo un
automovil, estard pagando realmente una renta
por su uso. Sin embargo, los costos durante el
tiempo en que tenga en su poder el automdvil
podran ser aproximadamente iguales para el
arriendo que para la compra a crédito.

Conozca la diferencia

La diferencia bdsica entre arriendo y compra es
que, al finalizar el arriendo, no serd duefio del
vehiculo a menos que ejerza su opcién de
compra. Para ello, deberd pagar una cantidad
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adicional al cabo del arriendo, lo que se conoce
como valor residual. Este tltimo puede ser una
porcidn substancial del valor del vehiculo.

Por ley, el valor residual o el método para calcular
la cantidad se deberd poner de manifiesto antes
de que se firme el arriendo. Ese valor residual
para la opcién de compra, al final del arriendo,
podrd ser menor o mayor que el total de todos
los pagos efectuados por el arriendo; puede ser
también mds o menos de lo que vale el vehiculo.
Sino quiere el automdévil, no tendrd la obligacion
de comprarlo — sélo tendrd que entregarlo de
conformidad con los términos del arriendo.

Coémo hacer comparaciones

Si desea poseer eventualmente un vehiculo,
podrd efectuar una comparacién simple, agre-
gando el total de todos los pagos del arriendo,
incluyendo el valor residual y compardndolo con
el costo total de la compra. Esto deberia ayudarle
a determinar qué es lo mejor para sus nece-
sidades. Este tipo de comparacidn no constituira
un an4lisis financiero completo; pero le dard una
mejor idea respecto a la seleccion de términos.
(Vea la hoja de trabajo de comparacién de
arriendos y compras).

Tipos de arriendo

De “extremo cerrado”

Estos son los mds comunes. Con un arriendo de
extremo cerrado no tendrd mds obligaciones al
concluir, con excepcién de los cargos por exceso
de kilometraje o desgastes y roturas.
Arriendos de “extremo abierto”

Estos arriendos menos comunes le obligardn a
hacer un pago de “final de arriendo”, en el caso
de que el “valor residual estimado” del vehiculo
sea mayor que el valor real del automdvil al
concluir el arriendo.
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Opcién de compra

Los términos del arriendo pueden darle el derecho
de adquirir el vehiculo al final del arriendo. Si el
arriendo incluye la opcién de compra, el arren-
dador deberd indicar cudl serd el precio de venta
(con frecuencia el “valor residual”) antes de la
firma del arriendo. Al concluir éste dltimo, si
piensa adquirir el automévil, compruebe el valor
de mercado del automdvil en los anuncios de
unidades usadas y en guias de precios tales como
las de Kelley Blue Book y las publicaciones de
National Auto Dealer, con el fin de comparar el
valor de mercado con el residual que aparezca
en el contrato de arriendo. Si el valor residual es
considerablemente menor, tendra un buen trato.
Si es superior, podrd negarse a ejercer su opcion
de compra o tratar de negociar un precio que se
encuentre tan cerca como sea posible del valor
de mercado del vehiculo.

Calcule sus costos

En los arriendos de extremo abierto, el “valor
residual estimado” es la estimacion prevista del
valor que tendrd la unidad al final del arriendo,
seglin se determine cuando se firme el contrato.
El arrendador evaluard o venderd el automdvil
al final del arriendo y si el valor estimado o el
precio de venta sobrepasan el “valor residual
estimado” no deberd nada o tendrd derecho a que
se le reembolse el exceso. Sin embargo, si el
precio estimado o el de venta es menor que el
“valor residual estimado” se le exigird que pague
la diferencia. La cantidad que se le pueda requerir
que pague podré estar limitada a tres veces el
pago mensual de arriendo si éste estd cubierto
por US.C. § 1667 (b) (a), la ley de arriendos al
consumidor. Si la obligacién total de arriendo
es de mas de 25,000 ddlares, no estara cubierta.
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Condiciones de arriendo

Las condiciones siguientes de arriendos bajo
circunstancias limitadas podrdn ser apropiadas
para sus necesidades particulares; pero general-
mente requieren razones especificas para que
sean convenientes para un consumidor.

* Arriendos por periodos de més de cuatro afios.

* Arriendos que requieren depdsitos impor-
tantes de seguridad y sumas en efectivo para
pago de cuotas iniciales.

* Arriendos con cargos adicionales por sobre-
pasar un margen bajo de millaje (19,200 km
(12,000 millas) al aflo o menos).

* Arriendos con honorarios considerables
de “disposiciéon” o “conclusién” al final de
la operacion.

* Arriendos que requieran que adquiera pro-
ductos o servicios extra, tales como paquetes
de proteccion del vehiculo, seguro de vida
y de incapacidad para el crédito, contratos
de servicio, etc.

Debera pedir una copia del acuerdo de
arriendo para leerlo antes de firmarlo. Todas
las promesas deben estar por escrito. Debera
entender y aceptar todos los términos antes
de firmar el contrato. Una vez que se firme
un contrato y se hayan satisfecho todas las
condiciones previas, el trato sera obligatorio.
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iNo hay ningin derecho de
cancelacion durante tres dias
cuando se adquiera o
arriende un vehiculo!

Pagos

Costos iniciales

Al comienzo del arriendo, pagara en general un
depdsito de seguridad y la primera y quiza
también la dltima de las mensualidades. También
es posible que tenga que pagar honorarios de
titulo de propiedad y licencias (los impuestos
estatales de uso se agregan a los pagos men-
suales) y también es posible que deba pagar “una
reduccién de costo capitalizado”, que es un pago
adelantado que se parece a la cuota inicial de un
contrato de compra.

Intercambios

Es posible que pueda intercambiar un vehiculo
o utilizar una rebaja del fabricante (si se ofrece
alguna) para su aplicacién a los pagos debidos
al comienzo del arriendo, lo que podr reducir
sus pagos mensuales. Si debe mds dinero de lo
que vale su intercambio, pregunte como se refle-
jard eso en la transaccion.

Deberd determinar independientemente el valor
de intercambio antes de iniciar las negociaciones
para un arriendo. No serd ventajoso para usted
basarse solamente en el distribuidor para el valor
de intercambio del vehiculo, ya que él estara
tratando de arrendarle o venderle un vehiculo.
Deberd verificar que el valor acordado de su
vehiculo de intercambio sea exactamente justi-
ficado al satisfacer los pagos iniciales y/o reducir
los costos capitalizados (y asi sus pagos
mensuales). Si debe mas del vehiculo de
intercambio que lo que vale para el distribuidor,
tratardn de trasladar ese valor “negativo” al
nuevo arriendo, agregdndolo a los costos de
capitalizacion. Esto significa que tendrd que
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pagar por los dos vehiculos, utilizando sélo uno
de ellos. Deberd requerir un desglose separado
de esta cantidad, con el fin de que esté consciente
de sus efectos sobre el importe total del trato.

Conozca sus costos

Deberd insistir que se manifiesten por escrito los
costos capitalizados (valor del vehiculo en el que
se basa el arriendo) y la tasa financiera del
arriendo (lo que se conoce también como equi-
valente de interés o factor monetario), que se
utilizan para calcular los pagos y el costo total
del arriendo.

Deberd insistir también en una justificacién
completa de las rebajas, el pago inicial y el valor
del vehiculo de intercambio.

iNegocie!

El costo capitalizado y la tasa financiera del
arriendo son negociables, a menos que haya
restricciones de elegibilidad (en cuyo caso usted
podria desear considerar una fuente diferente de
arriendo con términos diferentes). General-
mente, el valor residual no es negociable.

A partir del 1 de enero de 1996, las leyes del
estado de Washington requieren una revelacion
por escrito de los costos capitalizados y la justifi-
cacion del valor del vehiculo de intercambio, la
cuota inicial y las rebajas en todos los arriendos
de automdviles a clientes.

Rebajas de fabrica

Los vehiculos arrendados califican para las
rebajas de fabrica que sean aplicables, a menos
que se haya bajado la tasa de financiamiento de
la operacion a cambio de una rebaja debida a
una promocion especial. Asegtrese de preguntar
si va a recibir la rebaja o una tasa de financia-
miento especial. Insista en que le muestren con
exactitud cdmo se aplicard a su arriendo la rebaja
o la tasa de financiamiento especial.
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Otros pagos

Ademds de los pagos mensuales de arriendo, es

probable que se le requiera que pague el manteni-

miento y las reparaciones fuera de la garantia.

Estos son términos comunes de arriendo.
En el arriendo se debera indicar quién es
responsable de las reparaciones y el man-
tenimiento y si el vehiculo tiene alguna
garantia de vehiculo nuevo. Si la tiene, se
le exigira que se le hagan los manteni-
mientos de rutina para mantener la ga-
rantia en vigor.

Las penalidades por pagos con retraso y los hono-

rarios administrativos de opcién de compra (si los

hay) se deberdn indicar también en el contrato.

Terminacion temprana

jLa terminacién temprana puede ser muy
costosa! Usted podria ser responsable de
penalidades importantes o todos los pagos del
arriendo. No podra dejar simplemente de
hacer los pagos y devolver el vehiculo. Lea la
cldusula de terminacién temprana con cuidado
y asegurese de entenderla bien. Antes de firmar
un acuerdo de arriendo, tome en consideracion
cuidadosamente lo que puede significar para
usted en el futuro.

Costos de terminacion

Si tiene un contrato de “extremo abierto” usted
podria ser responsable de un “pago de fin de
arriendo”. Esto quiere decir que si el “valor
residual estimado” en el contrato es mayor que
el precio estimado (o el precio de reventa) debera
un pago adicional global cuando devuelva el
vehiculo o lo compre. Podrd recibir un reembolso
o parte de sus pagos si el valor residual estimado
resulta mds bajo que el precio estimado (vea
“Tipos de arriendo’). Hay costos adicionales que
puede tener que pagar al final de los arriendos
de “extremo cerrado” o “extremo abierto”.
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Cargos por milaje excesivo — Si sobrepasa el
limite de millaje de un arriendo de extremo
cerrado, deberd pagar cargos de exceso de millaje
de conformidad con la férmula indicada en su
contrato. Por lo comiin, los arriendos de extremo
abierto no tienen un limite de millaje.
Incumplimiento de pagos — Si no cumple un
pago del arriendo, podrd perder su depdsito de
seguridad y ser responsable de cubrir todos los
demds pagos que se deba bajo el arriendo. Los
costos adicionales por incumplimiento de pagos
pueden incluir honorarios legales del arrendador
y costos de recuperacion del vehiculo.
Desgastes y dafios excesivos — Los términos
de arriendo pueden incluir cargos por desgastes
y daios que sobrepasen los que sean “normales”.
Es dificil definir los “desgastes y dafios” nor-
males y la determinacién del exceso puede ser
muy subjetivo. Deberd tratar de obtener tanta
informacién objetiva como pueda sobre qué se
considerard como desgastes y dafios excesivos
y cuénto le costara.

Cargos de preparacion o disposicion del
vehiculo — Podran cobrarle los costos de
preparacion del vehiculo para su reventa (o sea,
limpieza, correccién de detalles, etc.).

Cargos por terminacion temprana — Si da
por terminado el arriendo antes de que concluya
el periodo establecido se le podrd exigir bajo el
contrato que pague penalidades significativas,
incluyendo todos los pagos mensuales que
se deban todavia. Deberd leer con mucho cui-
dado la cldusula de “Terminacién temprana”
del contrato.

Todos los cargos de terminacién deberdn
reflejarse en el contrato de arriendo. Debera
solicitar un desglose detallado de los cargos y
recusar los que no se autoricen especificamente
en el acuerdo de arriendo original.
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*Opciones de arriendo”
Compruebe que las opciones que se describen
en su acuerdo de arriendo se encuentren
realmente en su vehiculo. Podria presentarse un
problema en caso de incumplimiento de pagos,
conclusion temprana o al final del periodo
contractual, porque deberd pagar mds dinero que
si se hubieran descrito las opciones con mayor
precisién. Por lo tanto, debera verificar con todo
cuidado los documentos de financiamiento
para asegurarse de que la descripcion del
vehiculo coincida con lo indicado en el
documento de arriendo.

Cuidado con los “extras”

Tenga cuidado al agregar extras, tales como
contratos de servicio, seguros de vida del crédito,
etc. Tome en consideracién con todo cuidado
cuales de esos extras son necesarios y justifican
Su costo.

Seguro

Si el arrendador proporciona seguro, se le deberd
indicar el tipo, la cantidad de cobertura y su costo
para usted, si lo hubiera. Si el arrendador no
proporciona seguro, se le deberd indicar el tipo
y la cantidad del seguro que debera obtener para
satisfacer los requisitos del arriendo.

Considere la posibilidad de tener seguro
de “hueco”

Puede convenirle considerar la posibilidad de
adquirir una cldusula de seguro de “hueco” —
que puede estar incluido en el arriendo. Las
cldusulas de seguro de hueco cubren la diferencia
entre el valor del automévil y lo que deba sobre
el arriendo, en caso de que le roben el vehiculo
o que sufra dafios graves. Como en el caso de
todos los seguros, compare a varias asegura-
doras, incluyendo a su propio agente de seguros,
para obtener la mejor tasa y la cobertura mds
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conveniente. De hecho, su propio agente de
seguros podrd tener una pdliza de seguro
HUECO a precio competitivo o un producto de
“cldusula” de HUECO.

Exencion del impuesto al

consumo o el uso

El estado de Washington cobra un impuesto de
consumo (que se conoce comuinmente como
impuesto sobre “ventas”) sobre las ventas y un
impuesto equivalente de uso sobre los arriendos.
Bajo las leyes estatales, el impuesto de ventas y/
o uso sobre el valor declarado de un vehiculo de
intercambio se deduce del impuesto que se
gravaria sobre el precio total o los pagos men-
suales de arriendo del vehiculo nuevo. El
impuesto de uso sobre un arriendo se paga un
mes a la vez sobre la cantidad del pago mensual
de arriendo. El estado de Washington dispone
que la exencién de impuesto sobre ventas para
un vehiculo de intercambio se acredite en el
arriendo al impuesto de uso sobre pagos men-
suales. En el contrato de arriendo se deberd
indicar en qué meses se excluye el impuesto de
uso y cuando aumentarén los pagos al agotarse
la exencidén del impuesto sobre ventas.

Comparacion de arriendos

Revise con mucho cuidado y ponga en tela de
juicio cualquier comparacion entre un arriendo
y una compra que le ofrezca un distribuidor. Las
comparaciones confusas o engafiosas pueden
incluir cosas tales como una tasa de interés
irrazonablemente elevada sobre una compra
(para hacer que el arriendo parezca mds atrac-
tivo). Debera efectuar sus propias comparaciones
para estar seguro de tomar la decisiéon mas
conveniente que se encuentre disponible. Se
incluye una hoja de trabajo en este folleto para
ayudarle a comparar ofertas de arriendo y
compra. También le convendrd consultar a
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diversos prestamistas y arrendadores.

Si el distribuidor o arrendador se niega a
proporcionarle informacién para llenar la hoja
de trabajo de comparacién o le dice que no se
encuentra disponible, usted podria considerar
hacer negocios en otro lado.

Los vehiculos nuevos (y algunos usados) que se
arriendan y se registran originalmente en este
estado se cubren bajo la ley de vehiculos motori-
zados defectuosos del estado de Washington al
igual que los automéviles comprados. Para ob-
tener mds informacién sobre la ley de vehiculos
defectuosos (capitulo 19.86 RCW), llame a la
Administracién de la Ley de Vehiculos Defec-
tuosos (Lemon Law Administration) en la Ofi-
cina del Procurador General (Attorney General's
Office) al teléfono 1-800-541-8898 (sin cargos).
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Para obtener
mas informacion

La Oficina del Procurador General proporciona
informacién e intermediacién extraoficial para
consumidores y empresas. Si tiene alguna pre-
gunta o desea obtener ayuda para resolver un
problema, haga el favor de ponerse en contacto
con uno de los Centros de Recursos del Consu-
midor que se indican a continuacién.

Al procurador general se le prohibe que actie
como abogado privado respecto a un reclamo
aislado. Si su queja exige una accién legal
inmediata, deberd considerar la posibilidad de
una accién legal privada ante el Tribunal de
Demandas Pequeias (no se necesita abogado),
si su demanda es menor a 4,000 ddlares. Si la
demanda es mayor a 4,000 délares deberd buscar
un abogado privado. También podrd considerar
un arbitraje.

CENTROS DE RECURSOS DEL CONSUMIDOR
OFICINA DEL PROCURADOR GENERAL

Dominio en la red http://www.wa.gov/ago/
consumer
Correo electronico protect@atg.wa.gov

En todo el estado (800) 551-4636
TDD (800) 833-6384

Bellingham  (360) 738-6185
Kennewick (509) 734-7140
Olympia  (360) 407-3400
Seattle  (206) 464-6684
Spokane  (509) 456-3123
Tacoma  (253) 593-2904
Vancouver  (360) 759-2150
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CONSUMERLINE tiene informacion grabada
sobre diversos temas relacionados con el consu-
midor. Los residentes del estado de Washington
pueden llamar al teléfono (800) 692-5082.
Para obtener mas informacion la Oficina del
Procurador General tiene como norma propor-
cionar igualdad de acceso a sus servicios. Si
necesita recibir esta informacién en algin
formato alternativo, haga el favor de llamar al
teléfono (206) 464-6684. Los que tengan
deficiencias del oido podrdn llamar al teléfono
1-800-833-6384, utilizando el Washington
Telecommunications Relay Service.

Para obtener mds informacion sobre la ley de
vehiculos motorizados defectuosos del estado de
Washington, llame al teléfono (800) 541-8898,
o en Seattle, al (206) 587-4240.

Departmento de Licencias
Division de Distribuidores
(360) 664-6466

Departmento de Ecologia
(800) 453-4951

Administracién Nacional de
Seguridad de Trafico por Carretera
(800) 424-9393

Compras y arriendos

de vehiculos

Noviembre de 2001

Publicado por la Consumer Protection
Division de la Washington State
Attorney General's Office.
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Consejos: Arriendo
de un vehiculo

1. No hay ningtin periodo de tres dias de
reflexién ni derechos de cancelacién al
arrendar o comprar un vehiculo nuevo o
usado. Una vez que firme el contrato, tendra
la obligacion de efectuar todos los pagos.

2. Si tiene la intencién de ser propietario del
vehiculo finalmente, considere su compra a
crédito. A menudo resulta més costoso arren-
dar y, luego, ejercer la opcién de compra
que adquirir el vehiculo desde el principio.

3. Pida que se revelen los costos capitalizados
y la tasa de financiamiento. Negocie para
obtener la tasa de financiamiento y el costo
capitalizado lo mds bajos que sea posible.

4. Obtenga una justificacion completa de todas
las rebajas, los pagos en efectivo, el valor
del vehiculo de intercambio y todos los
demds pagos aplicados al arriendo.

5. No deberd adquirir garantias extendidas que
dupliquen las del fabricante ni proporcionar
cobertura mds alld del periodo de arriendo
del vehiculo.

6. Sobre la base de informacion clara, exacta
y completa, compare los costos totales del
arriendo o la compra del vehiculo.

7. Conozca el valor de su vehiculo de inter-
cambio, verificando los precios al por mayor
y por menor en el Kelley Blue Book o la
National Auto Dealers Association (NADA)
Used Cars Pricing Guide (edicién del No-
roeste Pacifico), disponibles en bancos,
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asociaciones de crédito o la biblioteca
publica. Insista en que se justifique el
vehiculo de intercambio en la transaccion
de arriendo.

8. Esté consciente de que la terminacién
temprana de un arriendo es algo muy
costoso. No puede limitarse a entregar el
automovil antes de tiempo y marcharse.

9. No firme un acuerdo de arriendo hasta que
haya leido y entendido todos los términos.

10. No permita que el distribuidor “sobre-
cargue” productos y servicios extra tales
como contratos extendidos de servicio y
seguro de vida e incapacidad de crédito en
sus pagos de arriendo, sin su autorizacién
para hacerlo.

Consejos: Compra de
un vehiculo

11. Recuerde que no hay ningin periodo de
reflexion de tres dias ni derechos de cance-
lacién cuando compre un vehiculo nuevo o
usado. Una vez que firme el contrato, el
automovil le pertenecerd y tendrd la
obligacion de efectuar todos los pagos.

12. La compra de un automévil es una transac-
cién negociada. De hecho, se trata de varias
transacciones negociadas distintas, que
incluyen las que siguen:

1. compra de un automovil;
2. venta de su vehiculo de intercambio;
3. arreglos de financiamiento, y
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13.

14.

15.

16.

17.

18.

4. compra posible de otros productos y
servicios, tales como paquetes de
proteccion del vehiculo, contratos
extendidos de servicio, etc.

Sepa lo que vale su vehiculo de intercambio,
consultando el Kelley Blue Book o la
National Auto Dealers Association (NADA)
Used Car Pricing Guide (Edicién Noroeste
Pacifico) disponibles en su banco o la
biblioteca local.

Sepa lo que puede permitirse gastar antes
de ir a buscar un vehiculo y compare los
términos de financiamiento entre el banco
del distribuidor, y la asociacién de crédito.

Existe informacién disponible sobre el costo
real para el distribuidor por medio de la
Consumer Union o The Car Book, disponi-
bles en la mayoria de las bibliotecas. Los
precios al por mayor y por menor de automoé-
viles usados se encuentran disponibles en
el Kelley Blue Book y la NADA Used Car
Pricing Guide. [www.kbb.com,
www.edmunds.com, www.nada.com]|

Lleve a cabo una prueba de conduccion.
Haga funcionar el vehiculo tal y como lo
harfa en el uso normal.

Haga siempre que los vehiculos usados los
inspeccione cuidadosamente un mecdnico
independiente de su eleccién, antes de
aceptar comprarlos.

Obtenga todas las promesas por escrito. Lea
y entienda cada documento que firme. No
ponga su firma en nada que tenga espacios
en blanco. Su firma le obliga contractual-
mente a efectuar todos los pagos.
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19.

20.

Verifique el historial de los vehiculos
usados, pidiéndole al distribuidor el nombre
y la direccién del propietario anterior. A los
distribuidores se les requiere que le propor-
cionen esos datos, si es un comprador en
perspectiva y si el duefio anterior era una
empresa o una entidad del gobierno.

La compra de un automdvil “tal como estd”

significa que no serd el distribuidor sino usted
quien tendrd que pagar las reparaciones.
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HOJA DE TRABAJO
DE COMPARACIONES

Compra

Costo del vehiculo y extras

a. Precio de compra del vehiculo $

b. Licencia y honorarios &
c. Opciones (tales como contratos extendidos de
servicio, seguros de crédito, selladores de
pintura, protectores contra manchas de telas,
capa protectora, etc.)

$
d. Impuesto sobre ventas $
e. Total $
Cuota Inicial
f. Pago en efectivo $
g. Rebaja (si se
encuentra disponible) $
h. Valor neto del
vehiculo de intercambio $

Términos de financiamiento
i. Plazo de préstamo en meses  $
j- Pago mensual $

Total de todos los pagos para ser propietario del
vehiculo al final del préstamo

(f+g+h+(1 x j)) $

*Atencién: Dadas las muchas variables que afectan el valor en las
transacciones de arriendo y compra y la gama amplia de circunstancias
en las que pueden encontrarse los consumidores, se necesita mucho
cuidado al utilizar este o cualquier otro formato de comparacién. Tiene
la finalidad de ser conveniente en general para evaluar en forma
aproximada ofertas de arriendo y compra de vehiculos motorizados.
Deberd consultar a sus propios asesores legales y financieros respecto a
las preguntas especificas que afecten su situacién personal.
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Arriendo

Costo del vehiculo y extras
a. Costo capitalizado del vehiculo$
b. Licencia y honorarios &
c. Opciones (tales como contrato extendido de
servicio, seguro de crédito, proteccion de pintura,
telas y contra manchas, capa protectora, etc.)

$
d. Impuesto inicial sobre ventas (#) $
e. Total $
Cuota Inicial
f. Pago en efectivo $
g. Rebaja
(si se encuentra disponible) $
h. Valor neto del vehiculo
de intercambio $
i. Impuesto inicial
sobre ventas (vea d.) (#) $
j. Depésito de seguridad (*) $
k. Pago del primer/dltimo mes $

Términos del arriendo
1. Plazo del arriendo en meses  $
m. Pago mensual (incluyendo

impuesto sobre ventas) $
n. Pago de compra residual &
o. Exencién de impuesto de venta sobre el
vehiculo de intercambio $

Total de todos los pagos para ser propietario del
vehiculo al final del arriendo
(f+g+h+i+j+(1 x m)+n)-(0) $

*Si el depésito de seguridad es reembolsable, esa cantidad se debera restar
del valor residual.

# El impuesto inicial sobre ventas se grava solo sobre las cantidades de efectivo
pagado y las rebajas que se utilicen para reducir el costo capitalizado del vehiculo.
Nota: Si financia el pago residual, habra costos adicionales de financiamiento
que agregar al total.

Precaucién: Algunas de las cifras utilizadas en estos célculos pueden no
indicarse en los contratos de arriendo y compra — insista en que el distribuidor
le proporcione esas cifras con el fin de que pueda efectuar una comparacion
precisa. La informacién falsa, incompleta o enganosa dard como resultado
comparaciones inexactas.

Recordatorio: El dinero tiene valor “cronoldgico”. El dinero invertido en
lugar de usado como cuota inicial o con el fin de reducir los pagos mensuales
puede ser financieramente conveniente. Asimismo, el costo residual del
vehiculo expresado en délares actuales puede resultar una ganga al final del
arriendo, si la inflacién hace que aumenten los precios y si el valor del délar
baja o cuando el valor del vehiculo sobrepase al residual.
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